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PRESENTACION

A todos los ingenieros de esta nuestra universidad por el apoyo y
entendimiento en el recorrido de nuestro sendero.

Es sabido por todos, o asi lo entiendo, que de hace algunos afios me
dedico a la elaboracion de articulos decorativos en madera, primero comenzo
como una aficion en la cual la destreza en la innovacién de disefios y calidad
de la produccion fue incrementandose con el tiempo, hasta que el 2006 nace
como empresa legalmente constituida como persona natural bajo mi nombre y
representada comercialmente por MaderArt .

El presente trabajo esta orientado a mejorar la relacién con el cliente en
el proceso de mejor entendimiento para una comunicacidbn mas sincera y
virtual, debido a que el desarrollo comercial de MaderArt se fundamenta en la
venta a consignacion, en la cual el margen de utilidad es bajo por la presencia
del intermediario; lo cual hace necesaria una politica de ventas directa que es

la propuesta desarrollada para este fin.
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INTRODUCCION

El presente trabajo esta estructurado para proveer una vision de
comercializacién de productos en madera donde la base es la venta de dichos
productos, tomando como modelo el comercio electrénico que es un mercado
donde se realizan operaciones de Compra y Venta y colocaciones de productos
diversos por lo tanto estamos en la capacidad de poder ofertar nuestros

productos para lograr asi beneficios a la empresa MaderArt.

La herramienta que la empresa implementara es la de una estrategia de
informacién comercializadora que permitira transformase en una empresa
competitiva, pues por medio de ella es posible determinar muy claramente a
donde quiere ir, de tal manera que, partiendo de donde se encuentra, pueda
llegar a los objetivos y estrategias necesarios para lograr su misién con

eficiencia y eficacia.

Por eso, el objetivo principal de este trabajo es proponer un sistema de
informacién de comercializacion de productos decorativos — utilitarios en
madera basado en el enfoque de sistemas para las empresas que deseen
utilizarlo o adaptarlo a sus necesidades, que les permita transformarse en
empresas globales y de esta manera asegurar su continuidad en el mercado en

un entorno cambiante.
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CAPITULO |
ANTECEDENTES

1.1. Descripcion de la Empresa

¢ Qué es MaderArt?

MaderArt es un tipo de empresa dedicada al desarrollo y produccién de
productos decorativos, utilitarios, didacticos y juguetes elaborados con
maderas finas provenientes de Cusco - Peru.

Sobre el Nombre

MaderArt procede de la conjuncion de las palabras Madera Y Arte, madera es
el componente esencial de cada trabajo, el cual es desarrollado
cuidadosamente para transmitir un sentido estético que agrade, el cual

definimos como arte.
Resefia Historica

La idea de producir productos decorativos en madera, nace primeramente al
realizar una escultura de figura humana (musa desnuda), pedido hecho por
una comparfiera de la carrera, trabajo que hace revivir la vena creativa del
expositor, quien hasta los 18 anos fue autodidacta en escultura en metal; el
segundo detonante, es la oferta poco técnica de reproducciones decorativas de
barcos, (para mediados de 1997), realizada por aficionados, en las cuales no
se guardan los canones arquitectonicos de cada modelo, ni las caracteristicas

en relacion a su procedencia o al tiempo histérico que corresponden.
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Con el paso del tiempo y la evolucion en la capacidad constructiva, se van
generando nuevas propuestas decorativas, lidicas y decorativo ~ utilitarias, en
el deseo de llegar a crear una linea decorativa y utilitaria propia, con

caracteristicas sui géneris que hagan viable el crecimiento futuro.

1.2. Vision

Ser la empresa lider del rubro, siendo identificada por su calidad, personalidad,
identidad de marca y proyeccidn, siendo asi reconocida como la mas eficiente

del mercado.

1.3. Mision

Brindar las mejores soluciones a las necesidades de decoracién, desarrollando,
fabricando e innovando el mobiliario del hogar y de trabajo, que mejore las
areas y espacios de trabajo haciendo de ellos lugares agradables y
confortables; al mismo tiempo lograr que la empresa sea considerada como
punto de referencia de nuestros competidores y la marca preferida del

consumidor.
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CAPITULO Il
CARACTERISTICAS DE LOS PROCESOS

DE INFORMACION DE LA EMPRESA

2.1. Compromiso

Con la sociedad, con nuestros clientes y nuestros colaboradores, pretendiendo

desarrollarnos dentro de las maximas morales de nuestra sociedad.

Como Organizacion
Se le relaciona directamente con jévenes de todas las edades, de los niveles

socioeconémicos A y B, a los que les encanta la nobleza de la madera.

Como Persona

Es una institucion comprometida con el desarrolio de nuestros colaboradores y

la sociedad.

Como Empresa

Es una empresa seria y ordenada, la cual cumple con los mejores estandares

de calidad y servicio, es muy dinamica e intensa.
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2.2. Filosofia

Sentido de compromiso, responsabilidad, y profesionalismo buscando siempre:

Productividad

Calidad

Trazabilidad

e Mejora continua en nuestros productos y servicios.

e C(Calidad

¢ |dentificar y atender las necesidades de nuestros clientes.

Valores
e Sentido de cooperacién y confianza.
e Cohesion grupal que facilite la toma de decisiones oportunas.
¢ Companerismo.
o Etica y honestidad en el desempefio de las funciones.
e Compromiso.
e Profesionalismo y cultura creativa.

e Vocacion de servicio.
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e Disciplina.

2.3. Politicas de Calidad

2 1. Planificar

Satisfaccion

del
Cliente

Satisfacer totalmente las expectativas de los clientes, esto mediante la mejora
continua con nuestros proveedores asi garantizando la calidad de los productos

y servicios que ofrecemos.

CAPITULO Il
DESCRIPCION DE LOS PROCESOS DE LA EMPRESA ANTES DE LA

IMPLEMENTACION DEL SISTEMA DE COMERCIO ELECTRONICO

El desarrollo comercial actual de la empresa MaderArt se fundamenta en la

venta a consignacion, en la cual el margen de utilidad es bajo por la presencia

del intermediario.
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3.1. Mercado

Los productos que actualmente produce la empresa Maderart, estan orientados
directamente con jévenes de todas las edades, de los niveles socioecondémicos

Ay B, que demandan trabajos artesanales en madera.

Debido a que el proceso de nacimiento de la Empresa corresponde a la
respuesta econémica que recibe una aficion, no cuenta con estudios de
mercado que hayan podido prever los riesgos y ventajas de iniciar esta tarea

de una forma mas académica

3.2. Historia Evolutiva por Productos

1997 Escultura musa desnuda

e 1998 Maquetas de casas coloniales de Cusco
e 1999 primeros barcos en formato 1/74 entre los g destacan:
o Trirreme romano
o Drakar vikingo
e 2000 barcos en botella, Replicas portadas de Maras Cusco
¢ 2001 Galeones de gran formato
e 2002 Camiones tradicionales cusquenos (venta en Santiranticuy)
e 2003 coleccion camiones decorativos
e 2004Juguetes para desarrollo neuromotor de nifios nivel inicial
e 2005 primeros articulos decorativos
e 2006 Articulos decorativos (relojes de pared, cuadros pirograbados)

e 2007 mesas de centro, cunas lamparas de velador y de pie
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La evolucién en la generacion de nuevos productos, no es cancelativa respecto

a las anteriores, a la fecha se comercializa todos estos productos organizados

en catalogos virtuales.

3.3. Proceso de Comercializacion

Se comenzé con la venta por consignacion manera exclusiva para una tienda
de artesanias, la cual cobraba alrededor del 65% a 70% del costo de venta y
dejando el resto para el productor, posteriormente ante el incremento de
pedidos, el 2002 se opta por terminar con la exclusividad de provision de
productos y se diversifica a un total de 15 establecimientos entre tiendas de
artesanias y regalos, las que se benefician de entre el 35% al 40% del costo de

venta del producto.

En esta segunda etapa los problemas mas recurrentes son los referentes a la
actualizacion de los stock de productos en la diferentes tiendas, ya que estas
no comunicaban oportunamente el agotamiento de los productos, asi como el
deterioro de algunos o la no venta de los mismos, muchas veces los costos de
traslados en la revision de stocks ocasionaban gastos mayores que los
ingresos, por lo que se opto por realizar las revisiones de los mismos con una

periodicidad de 30 a 35 dias.

Debido a la poca informacion que se manejaba, resultaba complicado
programar los tipos y volimenes de productos a producir, y siendo esta

produccion del tipo artesanal, ocasionaba grandes cuellos de botella para
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satisfacerlos debido al escaso parque de maquinarias de produccion, son estas
las circunstancias que exigen la contratacion de un ayudante de produccion,

pues hasta ese momento la produccion era completamente unipersonal.

CAPOTULO IV

PROPUESTA DE COMERCIALIZACION

El objetivo es proponer un sistema de portal e-comerce de comercializacion de
productos decorativos — utilitarios en madera basado en el enfoque de sistemas
para hacer de la empresa Maderart mas competitiva y de esta manera asegurar

su continuidad en el mercado en un entorno cambiante.

4.1. Sistema de Ventas por Internet

4.1.1. Definicion del Producto

Este producto funciona como una extensién del actual sistema administrativo.
Nuestro producto de Ventas por Internet es un sistema de base de datos
accesible a nuestros Clientes a través de Internet, con un enlace seguro a la
base de datos que utiliza el actual sistema administrativo.

El sistema permite hacer mas eficiente el proceso de ventas, aumentando la
disponibilidad de la fuerza de ventas eliminando el tiempo empleado en la

captura de pedidos. Asi la empresa esta en posicion de atender a un mayor
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numero de clientes y surtir pedidos en un lapso menor de tiempo con el mismo
personal.

Todos los clientes encontraran la interffase amigable y sencilla permitiendo
levantar pedidos en tiempo record. Ademas el cliente en todo momento esta al
tanto de los precios y descuentos correspondientes, el status y el historial de

todos sus pedidos.

4.1.2. Valor Agregado

e El sistema acomoda el catalogo de articulos mediante la generacion
dinamica de paginas WEB adaptable a las necesidades de compra
especificadas por el cliente. El cliente decide como visualizar la captura del
pedido. Esto marca una diferencia significativa a comparacién de los sitios
con paginas fijas.

e Permite la captura de pedidos en diferentes tiempos y espacios desde
cualquier computadora con acceso a Internet. El cliente puede iniciar su
pedido un viernes y terminarlo el siguiente lunes, pudiendo utilizar para este
fin diferentes computadoras.

e El cliente visualiza el precio neto de los productos de acuerdo a la politica
de descuentos.

e Se elimina la posibilidad de error de captura por parte de los vendedores o
capturitas de la empresa.

e Tanto la aplicacion del cliente como la aplicacion administrativa no
requieren procesos de instalacioén, simplemente se navega al sitio web a

través de un explorador.
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o El sistema cuenta con una imagen original y exclusiva que no es posible
encontrarla en otros sitios

e Adaptabilidad del sistema a los procesos de negocios establecidos, de tal
forma que es posible desarrollar funciones nuevas que agilicen o
complementen la operacion.

¢ Velocidad de ejecucion en la operacion administrativa, por ejemplo: un
catalogo de 2,300 articulos con lista de precios se carga en 30 segundos.

e Empleo de tecnologia Open-Source libre del pago de Licencias. Con un

costo operacional bajo y un mantenimiento minimo de la base de datos.

4.1.3. Caracteristicas del Sistema

La tecnologia utilizada por el sistema es arquitectura abierta (Open-source) que
disminuye los costos de implementacion y el costo por licencia, haciéndolo muy
accesible para cualquier cliente.

Para el manejo de informacién en masa por Internet se utiliza la base de datos
MySQL que tiene la cualidad de ser una base de datos de arquitectura abierta
que permite comunicarse con otras bases de datos con facilidad y eficiencia.

El sistema esta programado en PHP version 4.0, este lenguaje poderoso
permite desarrollar rapidamente sitios WEB y puede ser ejecutado en
servidores propios de la compafia o servidores publicos. PHP funciona sin

tener que instalar otro tipo de software, simplemente usando el Explorador.
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4.1.4. Alcances del Sistema

El sistema abarca los siguientes procesos de negocios que deben estar
establecidos en el proceso de ventas actual:

¢ Mantenimiento al catalogo de articulos.

e Mantenimiento a la base de datos de clientes.

e Asignacion de descuentos.

o Lista de precios.

e Procesamiento de pedidos.

4.1.5. Implementacion

El principio de implementaciéon de este producto es acercar el sistema actual
administrativo a los clientes a través de Internet, de manera que el mismo
cliente puede verificar los precios y capturar los pedidos, de tal forma que no
haya equivocaciones de los vendedores al capturar los pedidos, disminuye el
tiempo que pasan por teléfono levantando el pedido, interpretando faxes o E-
Mails o atendiendo al cliente a través de un mostrador. Con la implementacion
de este sistema la fuerza de ventas deja de emplear tiempo en capturar,
quedando disponibles para enfocarse en hacer labor de ventas, supervisar los
pedidos, abrir nuevos mercados. En los siguientes apartados se muestra como

funciona el sistema propuesto dentro de los procesos de negocios de un

modelo general.
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Simbologia De Los Diagramas:

Los cuadros en color negro representan los procesos del sistema actual de

ventas.
Los cuadros en color azul representan las tareas del proceso propuesto.

Los cuadros en color rojo representan los procesos que seran sustituidos.

4.1.5.1. Mantenimiento al Catalogo de Articulos.

/_T"\

S

Se agregan
productos o
servicios al cataloge
de articulos

Se actualizan datos
de los productos o
servicios al catalogo [~ N_ Y

de articulos \ )

Ry et e |

Sistema actual de la |

Se dan de baja Comparlia .
productos o
servicios al catalogo -
de articulos ) i \“-«-_-u B o

,-”,/ T

Se realiza la
extraccion de

Base de datos en

Internet
datos de I\; r: L
articulos y=y
Fin
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4.1.5.2. Mantenimiento al Catalogo de Clientes

(e )
1IC1O '
e )

Se agregan clientes o
distribuidores al
catalogo de clientes

Se actualizan datos
de los clientes o

distribuidores en el
catalogo de clientes

il T

Sisteina actual de la
Compaiiia

Se dan de baja
clientes o
distribuidores al
catalogo de clientes

Se realiza la

- Base de datos en
extraccion de K

Interne
datos de :
rliantac MyS QL

.
| Fin |
1Y _—
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4.1.5.3. Asignacion de Descuentos

- N
\ Inicio ]
TR |

X,

Se actualizan los
descuentos de (

acuerdo a la politica [™—_ .

MLl e . Sistema actual de la
Compaiiia
/// \\“---..__ ____.-«-"//
-

Se realiza la
extraccion de
descuentos
para clientes

Basa de datos en

Internet
MySQL

E m )
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4.1.54. Lista de Precios

| Inicio
A

Se actualizan los i
precios en la lista de _ %
precios. [ — \\ _ . ___,/

"""""""" —— ) Sistema actual de la

f Compaiiia
,,./f"’ "\ //
/,/ i T
/

Se realiza la
extraccion de

Base de datos en

precios
Internet
MySQL
"f Fin \1
N =
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4.1.5.5. Procesamiento de Pedidos

( Inicio )
-

El Cliente establece una
) relacion de negocios con la ( ]
| 5 e Proceso
Proceso Compaiia. se sstablece la el
e ") ES 0
Yoadipiondl politica de descuente y la e Gt
/ forma de pago.
r's

‘ El L hente ha\,e llevat a 1’! ’
Compaiia un pedido via El cliente

telefonica. mail o Fax. | captura por
; Internet los

productos o
/ servicios al
g precio neto de

acuerdo a sus

La Compafua 1e~ponde
haciendo una cotizacion
informéndole los precios y

Base de
datos en

loa de&cnenma descuentos

f Internet
} ElChenr realiza su pedido

definitivo. Enviandolo via

telefonica. mail o fax ‘

| .
| o a
! Se 1eube el pedulo : i extramnios
| | | : ) s
n Se Cii])l'lll"l el pedido | pedidos de

| confirmado por el [ | Tatarat

| Cliente en el sistema | |

| s

|| administrativo ; /,

Sistema actual
de la Compaiiia

La Compaiiia procede a
surtir los bienes o prestar
los servicios segiu 21
método de trabaio

Fin
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4.2. El Estudio de Mercado

Debido a que las ventas de Maderart van en aumento lento pero sostenido, es
que el actual estudio de mercado se fundamenta en el estudio de los pioneros
en Internet de este rubro con el propésito de reducir las posibilidades de repetir
errores de los demas y tener mas oportunidades de disfrutar del éxito, luego y
se continua con el estudio de las soluciones que nuestros competidores han
escogido, averiguando si han sido satisfactorias o no; analizando los productos
existentes y los servicios a disposicion de los clientes; tomando nota de la
manera en que los productos estan propuestos, las diversas opciones de pago
y de depésito, el tipo de asistencia para los clientes y todo lo que nos pueda
resultar interesante. También es importante ver los enlaces entre una pagina y
otras, y cual de ellas tiene mas clientes.

En definitiva, nuestro objetivo fundamental es analizar la situacion existente vy,
en particular, crear una actividad comercial on-line que ofrezca algo mas que
las otras empresas.

Todas estas investigaciones se llevan a cabo en la red, visitando las paginas
de los competidores y de sus productores, analizando el perfil de los usuarios

para conocer los motivos de su éxito.

4.3. Objetivos de la Propuesta

Los objetivos de proponer un portal e-comerce para la comercializacién

de productos decorativos — utilitarios en madera basado en el enfoque de
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sistemas para hacer de la empresa Maderart se fundamenta en los siguientes
objetivos:

e Difundir su existencia

e Atender y dar rapida informacion

e Mejorar relacion con los clientes

* Mejorar gestion de ventas

e Ofrecer productos atractivos

¢ Potenciar su marca o nombre

e Construir grupos de afinidad a su actividad

e Menores costos fijos

¢ Vender sin intermediarios

e Superar competidores que no estan en linea

4.4. Diagrama de las Transacciones en Linea

PC el Clionto Servider que Hospeda .
; su sitie Wab
_ 1 Su Sitio Web
L I3 5'-!; % B «Administrador de Catalege (Tienda)
~ o (¥ ! « Hospedaje Virdual con SSL
- “‘.;.'r- s i * Proceso de Pago
e
L ]

i

Haneo del
T arjetahabiente

£ —

il
Centro de Procesamients
de Pagos Banse de! Camereiants

Transaccion en linea con el proceso del comercio electrénico.
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En este proceso intervienen tres componentes:

Hay tres productos/servicios basicos que se requieren para crear una tienda

para el Web:

* Un software para construir el catalogo de productos con las caracteristicas
necesarias para el manejo de las 6rdenes de compra e inventarios.
El Software para el catélogo - crea catalogos del producto, ordena el disefio
del sitio con los modelos predefinidos, genera estadisticas detalladas, e
incluye un sistema de administracién de érdenes de compra (shopping
cart). Existen varias alternativas disponibles en el mercado y la licencia de
este software normalmente tiene un precio de entre US$300.00 vy
US$5000.00.

o El servicio de proceso del pago para las transacciones seguras en tiempo
real de la tarjeta de crédito.
Para el manejo seguro en tiempo real de las transacciones realizadas
mediante una tarjeta de crédito por medio de internet. La activacion del
servidor seguro para transacciones comerciales tiene un costo de
USD$200.00 mas una renta mensual de USD$45.00, sin ninguna cuota por
transaccion.

e La cuenta comercial.
Coordina la transferencia de fondos entre su banco, el servicio de proceso
del pago, y el banco de un cliente.

El proceso de pagos en tiempo real se realiza a través de la autorizacién de

una cuenta comercial. Una vez que es aprobada esta cuenta es posible aceptar

transacciones con tarjeta de credito entre la tienda en linea y el comerciante en
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tiempo real, proceso que se lleva a cabo en aproximadamente 10 a 20
segundos. La activacion de la cuenta no tiene costo, una tasa de descuento de
2.5% y una cuota por transacciéon de US$1.00 para ventas de menos de
US$25.00, de US$2.00 para ventas de mas de US$25.00 y menos de

US$100.00, US$5.00 para ventas mayores de US$100.00.

4.5. Descripcion del Entorno General del Sistema

PROVEEDORES
Datos a Entrega de datos
verificar validados

Solicita Entrega
servicio SISTENA producto
CLIENTE - COMERCIO N CLIENTE
DIGITAL

Registrar
datos

PLATAFORMA
ELECTRONICA
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4.6. Diagramas Relaciones de Interaccion de los Actores del Sistema

(Diagrama Funcional de Datos)

ESPERA DE
ORDEN DE
PAGO
h 4 LUGAR
CORREQ PAGOS
P ELECTRONICO
CLIENTE 4
VALIDADO
DATOS
CLIENTE

REQUIERE SERVIICIO
SERVICIOS SOLICITADO

SOLICITAR COMPRAR

CLIENTE ;@ p| SERVECIO g
ACTUALIZAR
SERVICIO DATOS
COMPRADO
SERVICIO DATOS
ENTREGADO NUEVOS
FACTURAR ENTRAGAR
SERVICIO DEPOSITO CLIENTE -
REGISTRAR
FACTURACION
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4.7. Diagramas de Flujo del Proceso de Comercializacion e-comerce de

Maderart

INICIO

LISTA PRODUCTOS

h 4

DETALLE
PRODUCTOS

Sl
HACER
PEDIDO

IDENTIFY
CARSE

NO

NO

REGHSTRAD

REGISTRARSE

Sl

IDENTIFICARSE

4
INGRESO CLIENTE MOSTRAR DATOS

ol

Y
CANASTA COMPRA

COMFIRMAR
COMPRA

y
REALIZAR PAGO

FIN
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4.8. Estrategias de Ventas y de Marketing

Las estrategias de ventas son un elemento fundamental del éxito en cualquier
negocio. Una buena estrategia nos indicara el camino a seguir. Para ganar
dinero en Internet, esta debe enfocar, mejorar y cambiar lo que haga falta
para adquirir, retener y conservar a los clientes. Formas de enfocar nuestras

estrategias de ventas para ganar mas dinero.

e ;Como puedo maximizar mis beneficios?
e ;Como puedo dar a mis clientes lo que quieren y necesitan y asi
maximizar mis beneficios?

Estas dos estrategias de ventas y de marketing son radicalmente distintas,

aunque a simple vista pueda no parecer asi.

4.8.1. Nuestra Estrategia de Venta y Marketing se Fundamentan en:

4.8.1.1. Recoger informacion Constantemente

Utilizamos cada posible contacto con los clientes actuales o potenciales para

saber qué quieren o necesitan. Cada vez que hablamos con alguien o alguien

visita nuestro sitio web aprovechamos para obtener esa informacion.

4.8.1.2. Preguntar
Preguntamos directamente a los clientes qué quieren o necesitan; indagando si

han utilizado nuestros productos o servicios y como creen que pueden

mejorarse.
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4.8.1.3. Informarnos qué hacen los clientes con nuestros productos o
servicios.

En el reto del desarrollo de nuestros productos buscamos que los clientes

potenciales nos identifiquen. Nuestra estrategia consiste en ver como utilizan

los clientes los productos. Este tipo de investigacion nos permite tener mas

seguridad para obtener ideas que mejoren el producto. Estas observaciones

nos dan una mejor idea de la direcciéon de nuestras estrategias de ventas y de

marketing.

4.8.1.4. Escuchar las preguntas que nos hacen nuestros clientes

Cada pregunta es la expresion de una necesidad.

4.8.1.5. Pensar como queremos ser vistos por nuestros clientes
Queremos que nuestros clientes nos vean como proveedores de productos o
servicios y como un productor que ellos conocen y en quien confian para que
les resuelva sus problemas

En nuestro proceso de crecimiento del negocio, mantenemos la brijula de
nuestro negocio apuntando hacia lo que sus clientes quieren y necesitan. En la

seguridad de lograr mayores beneficios y un mayor éxito a largo plazo.
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CAPITULO YV

FLUJO DE CAJA Y PRESUPUESTO OPERACIONAL

5.1. Dos Aiios Antes de Implementar la Tienda Virtual

Periodo
Rubro 2003 2004
( (CONSIGNACION EN UNA (CONSIGNACION EN 15
TIENDA) TIENDAS)

} Efectivo inicial 1000.00 2300

‘ INGRESOS
Ventas (por consignacion) 2500.00 4200
TOTAL INGRESOS 3500.00 6500

' EGRESOS
Compras 300 1500
Sueldos y salarios 1200
insumos 300 800
Costo de produccion 500 1200
otros 100 500
TOTAL EGRESOS 1200.00 5300
EFECTIVO AL FINAL DEL 2300.00 1200
PERIODO
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5.2. Costo de Implementacién del Portal E-Comerce

Repositorio Digital
de Tesis

RUBRO COSTO
Construccién Pagina Web 1500
Hosting Pagina Web 1200
Publicidad en Portal Web 1000
Asesoramiento Técnico 1500
Otros 800
total 6000
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5.3. Dos Afios Después de Establecida la Tienda Virtual

PERIODO
RUBRO 2006 2007
(consignacién mas e- (consignacion mas e-
comerce) comerce)
Efectivo inicial 1500 3400
INGRESOS
Ventas 5000 4200
(consignacion)
Ventas 8500 10000
(e-comerce)
TOTAL INGRESOS 15000.00 17600
EGRESOS
Materia prima 2000 2600
Sueldos y salarios 3000 3600
Gastos administrativos 900 100
Mantenimiento plataforma 5000 5000
electrénica
Mantenimiento Equipos 200 200
otros 500 500
TOTAL EGRESOS 11600 12000
EFECTIVO FINAL PERIODO 3400.00 5600
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CONCLUSIONES

1.- Los procesos de pago se hacen por giro postal, deposito en cuenta
corriente, o por otros como Olva Courier y segun acuerdo con el
comprador, falta implementar sistemas de e-prepago, e-card, tarjetas de
crédito (Merchat Bank) o caber pay, con lo cual las transacciones seran

mas rapidas y mas confiables.

2.- El sistema de comercializacion se basa principalmente en el sentido de
honestidad entre el comprador y vendedor, no contando el sistema con

mecanismos de proteccion de la transaccion

3.- Lento incremento de las ventas debido a la poca confianza del cliente en el
proceso comercial virtual
4 .- Necesidad de cargar el costo de envié al usuario lo cual disminuye la

decision de compra al elevarse los precios
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RECOMENDACIONES

Se consideran las siguientes recomendaciones para sacar el mejor provecho

de las ventas electronicas.

1.- Estructurar adecuadamente el sistema de costos de envio, si estos son por
parte del vendedor, del comprador o por acuerdo entre la partes,; el sistema
optimo es que este costo no recaiga en el comprador

2.- Estructurar el sistema de envio de la mercancia es el eslabon de la cadena
es fundamental para conseguir batir a la competencia.

3.- Hacernos conocer por medio de banners, buscadores o por el email
marketing; el mas efectivo es el buscador debido a que los primeros sitios
de la lista que el motor de busqueda muestra son, obviamente, los mas

visitados
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ACLARACION SOBRE ALGUNOS TERMINOS:

OPEN SOURCE (Software de Codigo Abierto):

Son programas distribuidos y desarrollados libremente; entre ellos andan
editores de texto, reproductores de audio y video, editores de imagen, FTP,
eMail, navegadores web y un sin fin de aplicaciones totalmente gratuitas.

MySQL

Es un sistema de gestion de base de datos relacional, multi hilo y multiusuario
con mas de seis millones de instalaciones. MySQL AB desarrolla MySQL como
software libre en un esquema de licenciamiento dual. MySQL AB pertenece a

Sun Microsystems desde enero 2008

PHP DESIGNER

Version Professional para programadores desarrolladores de paginas web; con
el se puede crear proyectos, afadir ficheros PHP, crearlos, etc. Ademas el
editor reconoce ficheros a HTML, CSS, XML, SQL, Javascriptt, etc.

BANNER

Es una imagen fija con un tamaiio 175x80 pixels con el logo de la empresa y se
ubica dentro de los rubros y por sobre las participaciones lineales; ai hacer click
en el "Banner”, se abre un formulario de contacto directo con la casilla de
correo e-mail de la empresa, o bien, un enlace directo con el sitio web.
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